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Opinnaytetyd0 on tehty toimeksiantona A.K.A Luovalle. Opinnaytetyon tarkoituksena oli
kartoittaa ja kuvailla, miten A.K.A Luovan markkinointia voidaan kehittaa ja millaisin keinoin
hakukoneoptimointia voidaan parantaa. Tavoitteena oli suunnitella seka markkinointi- etta
hakukoneoptimointisuunnitelma. Teoriaosuudessa keskityttiin markkinoinnin kilpailukeinoihin
ja hakukoneoptimoinnin perusteisiin. Yrityksen verkkosivut ovat nykypaivana suuri kilpailuvaltti
ja niiden loytymisen perustana toimii laadukas hakukoneoptimointi.

Opinnaytetyon toiminnallinen osuus toteutettiin  parturi-kampaamo A.K.A Luovalle.
Tarkoituksena parantaa ja luoda selkea suunnitelma, jonka kautta lahtea rakentamaan
laadukasta markkinointia seka hakukoneoptimointia. Teoreettisen viitekehyksen avulla luotiin
mahdollisimman toimiva markkinointisuunnitelma, jota yrityksen on mahdollista kayttaa.
Paapainona oli erilaisten markkinointitapahtumien luominen. Hakukoneoptimoinnissa
keskityttiin tulevien verkkosivujen optimoinnin luomiseen. Hakukoneoptimoinnin suunnittelu
aloitettiin tutkimalla verkkosivuilla tarvittavan materiaalin tarpeellisuutta. Taman kautta
kehitettiin hakukoneoptimointisuunnitelma. Tassa suunnitelmassa tehtiin sivuille ja kuville
selkeat suunnitelmat meta- ja title-tiedoista.
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The thesis is an assignment for A.K.A Luova. The purpose of this thesis is to identify and describe
how A.K.A Luova’s marketing can be developed and how to improve search engine optimization.
The aim was to make plans for marketing and search engine optimization. The theoretical part
focused on marketing competitive tools and search engine optimization criteria. The company's
website is today a great competitive advantage and their discoverability is based on the quality
of search engine optimization.

The practical part of the thesis was made for salon A.K.A Luova. In order to improve and create
a clear strategy through which to start building high-quality marketing and search engine
optimization. Theoretical framework was created as functional marketing plan which is possible
for the company to use. The main focus was to create various marketing events. Search engine
optimization focused on the creation of future optimization for becoming websites. Search
Engine Optimization was started by exploring the website of the necessity of the necessary
material. It was developed through the search engine optimization plan. This plan was made
pages for photos and clear plans meta and title information.

Keywords: marketing, search engine optimization, hair salons
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1 Johdanto

Yrityksen menestyminen lahtee suunnitelmallisuudesta. Tahan suunnitelmallisuuteen vaikuttaa
jo yritysta perustaessa liikeidea. Liikeideassa vastataan kysymyksiin: mita, kenelle ja miten.
Taman pohjaidean kautta kyetaan alkaa luoda markkinointia yritykselle. Markkinointi on
yrityksen toiminnan kannalta tarkeaa. Se on pitkajanteista ja siihen liittyy olennaisesti
tulevaisuuden ennakointi. Tata helpottaakseen yrityksen on hyva muotoilla itselle erilaisia
suunnitelmia kuten markkinointisuunnitelma ja hakukoneoptimointisuunnitelma - joita tassa

opinnaytetyossa kasitellaan.

Opinnaytetyon lahtokohtana oli toimeksianto A.K.A Luovalta. Toimeksiantoa pohdittiin yhdessa
ja  lopulta hieman laajennettiin. Nain  saatiin  aiheeksi  markkinointi- ja
hakukoneoptimointisuunnitelma. Tassa  opinnaytetyossa keskitytaan markkinoinnin
kilpailukeinoihin seka hakukoneoptimointiin, lahinna Googlen osalta. Markkinoinnin
kilpailukeinot ovat aina ajankohtaisia ja hakukoneoptimointi on hyvin tarkeaa, jotta yrityksen
verkkosivut nakyvat hyvin hakukoneissa. Keskittyminen enemman Googlen hakukoneeseen
johtuu sen 98,08 % suosiosta kayttaa Googlea ensisijaisena hakukoneena. Toimeksiantajana

toimi Helsingissa toimiva parturi-kampaamo A.K.A Luova.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selkeyttaa ja edesauttaa A.K.A Luovan markkinointia.
Tama tapahtuu luomalla markkinointisuunnitelma vuositasolla, jossa on
markkinointitapahtumia ja muita markkinointia edistavia tekijoita. Pohjana suunnitelmalle
kaytettiin vuonna 2015 toteutettua markkinointitutkimusta, mika toteutettiin kvantitatiivisella
menetelmalla. Teoriaosuudessa kasitellaan markkinoinnin kilpailukeinoja ja naita sovelletaan
markkinointisuunnitelmassa. Markkinoinnin kilpailukeinoissa keskitytaan tuotteeseen, hintaan,
saatavuuteen, henkilokohtaiseen myyntityohon ja markkinointiviestintaa seka esitellaan

sosiaalista mediaa markkinoinnin valineena.

Toisena tavoitteena on luoda mahdollisimman kattava hakukoneoptimointisuunnitelma A.K.A
Luovan tuleville verkkosivuille. Suunnitelman pohjana oli perehtyminen hakukoneoptimointiin
ja sen soveltaminen parturi-kampaamon verkkosivuille sopivaksi. Hakukoneoptimoinnin
teoriaosuudessa on syvennytty kasitteisiin kuten title tag ja meta-tunniste. Lisaksi tutkittu
sisaista ja ulkoista hakukoneoptimointi. Suunnitelmassa kuvataan esimerkein erilaisia tapoja

optimoida verkkosivuja.



2 A.K.A Luova

Taman opinnaytetyon yhteistyokumppanina toimii Project Plan B Oy. Yritys on perustettu 12.
elokuuta 2009 ja yrityksen aputoiminimena on A.K.A Luova. Yritys tunnetaan nimella A.K.A
Luova tai Luova. Yrityksen toimialoina ovat kauneudenhoitoalan palvelut, koulutus, konsultointi
ja alan tuotteiden ja valineiden tukku- ja vahittaismyynti seka maahantuonti. (Kauppalehti,
2015.)

A.K.A Luovassa tyoskentelee talla hetkella kolmen omistajan lisaksi kuusi itsenaista

elinkeinoharjoittajaa.

”"Tarjoamme ammattitaitoista hiusmuotoilua miellyttavassa ymparistossa keskella Punavuoren
sydanta. Kaikkiin palveluihimme sisaltyy konsultaatiokeskustelu, jonka avulla luomme juuri
Sinulle sopivan hiustyylin yhdistamalla toimivuuden ja trendikkyyden. Saat meilta hiuksillesi
sopivat kotihoito-ohjeet ja tuotteet.” Nain A.K.A Luova kuvaa itseaan omilla internet-
sivuillaan. (A.K.A Luova, 2016.)

A.K.A Luovan erityisosaamiseen kuuluu asiakkaiden kokonaisvaltainen palvelu, mika lahtee
lilkkeelle taydellisesta alkukonsultaatiosta. Muita erikoisosaamisen kohteita ovat haapalvelut
ja hiustenpidennykset. Kokemusta A.K.A Luovan henkilokunnalla on monenlaisista kuvauksista,
catwalkeista, tapahtumista seka kilpailuista. Viimeksi mainitussa eli kilpailuissa henkilokunta
on parjannyt loistavasti. A.K.A Luova on ollut viime vuosina hiusalan kilpailluiden ehdoton
menestyja. Henkilokunnan aktiiviset kilpailijat ovat tuoneet menestysta ja nakyvyytta A.K.A
Luovalle voittamalla useita kilpailuja. Naista viimeisimpana menestyksena on Hiustahti 2016 -

kilpailu. A.K.A Luova otti molemmat karkisijat hopean ja kullan, jonka sai Harri Akerberg.

Osaamista yllapidetaan A.K.A Luovassa jatkuvalla koulutuksella hiusalan seka ammatillisten
opintojen myota. Talla hetkella A.K.A Luovassa tyoskentelee ennestaan estenomi ja parturi-

kampaajamestaritutkinnon suorittaneita. Lisaksi useampi on kouluttautunut meikkaajaksi.

Yrityksen markkinointiin on panostettu erilaisten vaylien kautta nakymalla lehdissa ja alan
tapahtumissa. Asiakkaat ovat seuranneet kampaajiaan aiemmilta tyopaikoilta ja uutta
asiakasvirtaa on tullut jo olemassa olevien asiakkaiden suositusten kautta. (Jaaskelainen,
2015.)



:‘””” u ” fn'. ,‘4'1{’

Kuva 1: A.K.A Luovan liiketila

3 Markkinoinnin merkitys yritykselle ja markkinoinnin suunnittelun syyt seka tasot

Yrityksen kaikista toiminnosta ulospain nakyvin toiminto on markkinointi. Taman vuoksi
markkinoinnin merkitys taytyy muistaa, koska se muodostaa asiakkaan ja yrityksen valisen
siteen. Yrityksella on useita toimintoja markkinoinnin lisaksi, naista esimerkkeja ovat
taloushallinto, henkilostohallinto seka ostotoiminta. Asiakkaan mielikuvat yrityksesta
perustuvat markkinoinnin luomiin kasityksiin: markkinoinnin on tarkoitus valittaa tietoa

kuluttajille yrityksen tuotteista ja palveluista. (Anttila & Iltanen 2001, 22, 23.)

Markkinoinnin kannalta segmentointi on tarkeaa. Segmentoinnin ajatuksena on kohdentaa
markkinointi juuri oikealle ja tarpeeksi kohdennetulle kuluttajaryhmalle. Yrityksen on
kannattavaa luoda itsellensa esimerkkihenkilo, jolle markkinointi voidaan kohdistaa. A.K.A
Luova on segmentoinut itsellensa esimerkkihenkilon. (Kannaspuro, 2015). Tuntemalla hyvin
oman segmentointinsa voidaan maarittaa sopivat arvot, jonka perusteella kuluttajat loytavat
yrityksen.

Markkinoinnin vaylia ovat muun muassa tv- ja radiomainonta, sosiaalinen media, tapahtumat,
omat verkkosivut, jaettavat markkinointimateriaalit ja lehti-ilmoitukset. Kauneuden
hoitoalalla yleisimmin kaytetaan markkinoinnin vaylina verkkosivuja ja lehti-ilmoituksia seka

sosiaalista mediaa. Useat parturi-kampaamot markkinoivat itseaan Facebook ja Instagram -



tiliensa valityksella. Joillakin yrityksilla on kaytossaan lisaksi Twitter ja Snapchat - tilit. A.K.A
Luovalla on kaytossa Facebook ja Instagram - tilit. Yritys ei ole nahnyt olennaiseksi perustaa

Twitter tai Snapchat - tilia (Jaaskelainen, 2015.)

Sosiaalisen median merkitys hiusalan markkinoinnissa on kasvanut viime vuosina merkittavasti.
Markkinointi sosiaalisessa mediassavie aikaa ja on haastavaa. Useat hiusalan yritykset kayttavat
Facebook - tilia ja enemmissa maarin myos Instagram - tilia markkinointiinsa. Sosiaalisessa
mediassa saatu nakyvyys levittyy laajalle ja nopeasti - varsinkin nuorempien ikapolvien
keskuudessa. Oikeanlainen markkinointi sosiaalisessa mediassa tuo hyvaa nakyvyytta. Hyvana
esimerkkina voidaan pitaa Guy Tang -nimista Yhdysvalloista kotoisin olevaa hiusmuotoilijaa,

joka on saanut yli miljoona seuraajaa Instagramissa ja tata kautta luonut uran kouluttajana.

Markkinoinnissa tulevaisuuden ennustaminen on suunnittelun perustana. Suunnitteleminen
lahtee kayntiin arvioimalla yrityksen myonteiset ja kielteiset ominaisuudet. Tata voidaan
helpottaa tekemalla SWOT-analyysi. Sen pohjalta lahdetaan suunnittelemaan markkinointia.
Yrityksen markkinoinnille on hyva tehda: pitkan aikavalin runkosuunnitelma, vuosisuunnitelma,
kampanjoiden suunnitelmat ja yksittaisten viikkojen ja/tai paivien suunnitelmat (Kuvio 1).
Syita markkinoinnin suunnittelulle on asiakkaiden tarpeiden tayttaminen, tuloksellisuus ja
yrityksen suunnan ohjaaminen. Markkinoinninsuunnittelussa kannattaa ottaa huomioon
ryhmatyoluonteisuus,  tuloskeskeisyys, keinojen kattavuus, sisainen markkinointi ja
asiakaslahtoisyys. (Lahtinen & Isoviita 1998, 28-30.)
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» Tehdaan 2-3 vuoden ajalle
= Visioita ja tulevaisuuden toiveita
Pitkin aikzvalin | * Rahoitusbudjetaintia
runkosuunnitelrma  * Yritysjohdon tehtivi

s Tehdaan yvhdelle vuodelle

* Yuositason markkinoinnin suunnitelma

* Kilpailukelnojen laadinta
Yoosisuunnitelma | * Markkinaintitiimin tehtava

= Tehdadn wiikko- tai kuukausitasolla

4 = Selkeitd markkinointi toimenpiteiti
Kampanjoiden
suunnitelma

= Paivittaisien tyotehtavien organisointi

= Kuuluu kaikille yrityksessa
Viikko- ja
pdivasuunnitelmat

Kuvio 1: Markkinoinnin suunnittelun tasot

Markkinoinnin suunnittelussa on paljon eroja erilaisten yritysten valilla ja muistissa kannattaa
pitaa, etta markkinoinnin suunnittelu tehdaan aina kohdennetusti kohdennetulle vyritykselle.
Markkinoinnin suunnittelussa kaytetaan markkinoinnin kilpailukeinoja. Naiden avulla voidaan

maarittaa yritysta.

4 Markkinoinnin kilpailukeinot

4.1  Tuote

Tuote on markkinoinnin lahtokohta, mika on maaritettava, jotta saadaan muut
markkinoinninkilpailukeinot tukemaan tuotetta. Tuote voi olla aineellista tai aineetonta, kuten
erilaiset ostettavat tavarat tai palvelut. Hiusalalla on seka aineellisia etta aineettomia

tuotteita.

Hiusalan aineettomat tuotteet koostuvat wuseista eri osista. Asiakkaan ostaessa

varileikkauspalvelun saa han leikkauksen, varin, hiustenpesun, paahieronnan, muotoiluun
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vaadittavat tuotteet, kotihoito-ohjeet ja paljon muuta. Nama kaikki tuotteeseen sitoutuvat
osat ovat tarkeata huomioida tuotteen hinnassa. Aineellisia tuotteita ovat muun muassa jalleen
myytavat kotihoitotuotteet. Aineellisten tuotteiden voidaan katsoa koostuvan myos osista.
Tuotetta ostaessa asiakas saa suosittelun sopivista tuotteista seka ohjeet, kuinka kayttaa

tuotetta.

Yrityksen valikoidessa tuotelajitelmaa ja -valikoimaa on otettava huomioon asiakassegmentin
tarpeet. Kohdistamalla valikoiman laajuus oikein taataan hyva kannattavuus. Hiusalalla
tuotevalikoimaan voi lukeutua vakio-, sesonki-, kampanja-, veturi-, kannibaali- ja
hyllynlammittajatuotteita.  Jalkimmaisella eli hyllynlammittajatuotteella  tarkoitetaan
tuotetta, jonka kiertonopeus on erittain huono ja se on taten kannattamaton pitaa
valikoimassa. Riippuen pitkalti hiusalan yrityksen koosta kannattaa yrityksen miettia tarkkaan

millaisille tuotteille on tarvetta. (Bergstrom & Leppanen 2008: 114-116.)

Parturi- kampaamoiden tuotteet ovat omiaan tunneperaiselle ostamiselle. Samoja tuotteita on
parhaimmillaan kaytetty jo hiustenpesun yhteydessa ja hiusten muotoiluvaiheessa, joten
asiakas on paassyt aistimaan tuotteiden tuoksut seka nahnyt kuinka hyvin tuote kaytannossa
toimii. Parhaimmillaan ostohalu on syntynyt jo hiuspalvelun aikana. Tama halua kannattaa

hyodyntaa tuotteita suositellessa ja myydessa.

A.K.A Luovassa on tarjolla seka aineellisia etta aineettomia tuotteita. Aineellisia tuotteita ovat
jalleen myyntiin  tarkoitetut kuluttajatuotteet,  kuten sampoot ja hoitoaineet.
Tuotevalikoimassa on  paaasiallisesti  vakiotuotteita, mutta mukana on  myos
hyllynlammittajatuotteita. Varsinaisia sesonki- ja kampanjatuotteita on tarjolla kesalla ja
joulun tienoilla. Aineettomiin tuotteisiin eli palveluihin on sisallytetty itse palvelun lisaksi
paljon muutakin. Palveluun sisaltyy mm. kahvikoneen espressot, cafe latet ja cappuccinot seka

suklaa.

4.2 Hinta

Hinta markkinoinnin kilpailukeinona maarittelee yritysta. Hiusalalla hinta antaa asiakkaalle
mielikuvan palvelusta, josta han maksaa. Menestyva yritys myy tehden voittoa, ja

kohderyhmaan kuuluva asiakas saa lisaarvoa (Hesso 2013, 109).

Yrityksilla on erilaisia hintastrategioita. Naita ovat esimerkiksi operatiivinen ja fokusoitunut
organisaatio. Operatiivinen organisaatio hinnoittelee tuotteensa tai palvelunsa huokeaksi.
Tallaisen organisaation kustannusrakenne tulee olla kevyt, jotta se kykenee tekemaan voittoa.

Fokusoitunut yritys erikoistuu rajattuun kohderyhmaan. Asiakas arvostaa erikoistumista ja on
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valmis maksamaan siita. Tallaisten yritysten kustannusrakenne on korkeampi, joka nakyy
tuotteen tai palvelun hinnoittelussa. Hiusalalla on molempia hintastrategioita kaytossa.
(Hesso 2013, 109-111.)

Hiusalan hinnoittelun haasteita ovat kustannukset, yrityksen tavoitteet, kilpailu, ostajat ja
julkinen valta, joka vaikuttaa hintoihin maaraamalla tuotteille tai palveluille veroja ja muita

maksuja (Bergstrom & Leppanen 2010, 139).

Hintaa voidaan maarittaa erilaisin keinoin ja tassa vaiheessa tarkeaksi muodostuu psykologinen
hinnoittelu. Taman tarkoituksena on luoda mielikuva mahdollisimman edullisesta hinnasta
kayttamalla esimerkiksi tasahintoja tai parittomaan lukuun paattyvia hintoja. Alennusten
antaminen toimii Kilpailukeinona hinnoittelussa. Usein alennuksia annetaan nopeasti
maksaville, uskollisille tai paljon ostaville asiakkaille. Hiusalalla on kaytossa erilaisia kanta-
asiakasjarjestelmia, joiden kautta paljon kayvat saavat alennusta. (Bergstrom & Leppanen

2010, 145-150.) Tuotekampanjoita A.K.A Luovalla on lahes jokainen kuukausi.

4.3 Saatavuus

Saatavuudella tarkoitetaan ostamisen helpottamista ja tahan liittyy olennaisesti kolme
nakokulmaa: markkinointikanava, tuotteiden jakelu seka ulkoinen ja sisainen saatavuus.

Hiusalalla markkinointikanava tarkoittaa palvelun tai tuotteen siirtymista asiakkaalle.

Seka tuotteen etta palvelun kuvio on sama. Palveluun tarvittavat tuotteet, kun hiusvarit ja
muotoilutuotteen saadaan maahantuojalta. Tuotteiden markkinointikanava menee samalla
tavalla. Markkinointikavana vaikuttaa yritysten markkinointiin. Hiusalalla yritykset ovat usein
pienia ja taman vuoksi markkinoinnissa hyodynnetaan valikasia (maahantuojat ja
tukkuliikkeet). (Ruti 2015.)

Saatavuuteen vaikuttavat sisaiset ja ulkoiset tekijat. Hiusalalla sisaisilla tekijoilla tarkoitetaan
osaavaa ja ammattitaitoista henkilokuntaa, asioinnin miellyttavyytta seka helppoutta loytaa ja
saada oikeanlainen palvelu. Hiusalan ulkoisia tekijoita ovat liikkeen sijainti, aukioloaika ja
sujuvat puhelin - ja tietoliikenneyhteydet esimerkiksi internetajanvaraus. (Bergstrom &
Leppanen 2008, 157-159.)

4.4  Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on kommunikaatiota. Sita tapahtuu koko ajan. Se on sanallista ja

sanatonta. Sita on suunniteltua ja suunnittelematonta. Hiusalalla markkinointiviestinta on yhta
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tarkeaa kuin milla tahansa muullakin alalla. Markkinointiviestinnan keinoja ovat mainonta,
sosiaalinen media, sissimarkkinointi ja henkilokohtainen myyntityo. Siihen voidaan lisaksi

sisallyttaa suhdetoiminta, julkisuus ja sponsorointi. (Vuokko 2003, 6-11, 17.)

Markkinointiviestinnan avulla rakennetaan yrityksen persoonallisuutta, identiteettia, imagoa ja
mainetta. Markkinointiviestinta lahtee suunnittelusta, joka pohjautuu markkinoinnin
suunnitteluun. Tassaotetaan huomioon yrityksen tarpeet ja toimintaperiaatteet. (Vuokko 2003,
103, 133.)

4.4.1 Mainonta

Mainonta on kohderyhmalle suunnattua maksettua viestintaa. Sen tarkoituksena on informoida,
suostutella ja muistuttaa (Bergstrom & Leppanen 2010, 180). Mainonnalla on erilaisia
tavoitteita, kuten tunnettavuuden luominen ja lisaaminen, palveluista kertominen, imagon
luominen ja yllapitaminen, ostokiinnostuksen lisaaminen, ostopaatoksen synnyttaminen ja

yritysuskollisuuden vahvistaminen (Vuokko 2003, 196-199).

Mainontaa voidaan toteuttaa media-, suora-, ja taydentavana mainontana. Hiusalalla eniten

kaytossa on lehti-ilmoitukset seka verkkomainonta, joka on viime vuosina noussut suuresti.

A.K.A Luova suorittaa markkinointia sosiaalisessa mediassa paljon. Nakyvyytta lisaa erilaiset

tapahtumat ja kilpailut, joissa A.K.A Luovan henkilokunta on mukana.

4.4.2 Sissimarkkinointi

”Sissimarkkinoijan tunnusmerkeista tarkein on se, etta kayttaa enemman jarkeaan kuin raakaa
rahaa.” (Parantainen 2005, 11). Sissimarkkinoinnissa on kyse ajankaytosta ja mielikuvituksesta.
Tarkoituksena on saada kuluttajat kiinnostumaan yrityksesta jonkun tempauksen tai hyvin

erilaisen kampanjan vuoksi.

Sissimarkkinoinnin rakentaminen lahtee liikkeelle hyvasta asiakastuntemuksesta ja halusta
kohdentaa markkinointi hyvin rajatulle kohderyhmalle. Sissimarkkinoinnissa ei ole varaa
arvauksiin, vaan markkinointi rakentuu tiedon pohjalle. Sissimarkkinoinninon myos tarkoitus
pysya hyvin kurissa, eika lahtea laajentumaan oheistuotteisiin. Tarkeimpia ominaisuuksia, jolla
kuluttajan mielenkiinto heratetaan sissimarkkinoinnissa, on yksinkertaisuus ja suoraviivaisuus.
(Parantainen 2005, 15.)

Sissimarkkinoinnissa kuluttaja kaipaa markkinointia eika tunne sita tyrkyttamiseksi.

Sissimarkkinointi eroaa perinteisesta markkinoinnista siina, etta asiakkaalla on tarve johon



14

markkinointi tuo suoran avun. Tarkeassa roolissa on kuluttaja ja hanen ongelmiensa
ratkaiseminen. Ensin etsitaan ongelma ja sitten kehitetaan ratkaisu. Taman jalkeen se

markkinoidaan asiakkaalle. (Parantainen, 2005, 17.)

4.4.3 Henkilokohtainen myyntityo

Tehokkain vaikutuskeino markkinointiviestinnassa on henkilokohtainen myyntityo. Siinaon kyse
vuorovaikutuksesta ja suostuttelusta. Myyntityossa on kyse asiakkaanymmartamisesta ja
kommunikaatiosta. Tahan tarvitaan dialogia, jotta voidaan ymmartaa asiakkaantarpeet oikein.
Keskustelun kautta voidaan ymmartaa asiakkaan tarpeita ja paasta l@hemmaksi oikeanlaista

palvelua tai tuotetta. (Leppanen 2007, 88-95)

Usein myynnin epaonnistuessa on kyse voinut olla myyjan perustelut tai asiakkaan haastaminen.
Jos asiakas kokee hinnan olevan liian korkea, ei myyjan kannata alkaa perustella kalliin hinnan
syita, vaan enemmin katsoa valikoimasta vastaava hinnaltaan edullisempi tuote. Asiakkaan
kysymykseen, ei kannata vastata kysymyksella: ”miksi?” Tama voisi johtaa asiakkaan
tuntemaan, etta myyja koettaa haastaa asiakasta. Jos asiakas esimerkiksi kokee, ettei shampoo
ei toiminut, kannattaa myyjan kysya: “Mita toivoisit shampoon tekevan hiuksillesi?” (Leppanen
2007, 88-95.)

Asiakaspalvelutilanteessa on tarkeaa sailyttaa katsekontakti asiakkaaseen. Nain luodaan tunne
aktiivisesta kuuntelemisesta. Hyvan myyjan edellytyksena on kuunteleminen. Kun asiakas
puhuu, hanen kannattaa antaa puhua keskeytyksetta. Puhuttaessa asiakkaalle on suotavaa
kayttaa hanen etunimeaan. Tama vahvistaa asiakkaan kokemaa vuorovaikutusta.
Kommunikaatiota voidaan edelleen parantaa hyvaksymalla asiakkaanirrationaalisuus. Asiakasta
ei kannata ohjailla lilkaa, taman kertoessa tuotteista. Liikaohjaaminen saattaa johtaa
asiakkaan tuntemaan, etta myyja koettaa saada vain tuotteen myytya. Henkilokohtaisen
myynnin tarkeat pienet asiat: puhu totta, kayta asiakkaan nimea, ala lupaa liikoja ja jaa

ammatillisia neuvoja kollegoille, nain voit kehittya itse. (Leppanen 2007, 72-73, 102.)
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Henkilokohtainen
mmyyntitys

Kuvio 2: Henkilokohtainen myyntityo

A.K.A Luovassa henkilokohtainen myyntityo on yritykselle hyvin tarkeaa. Talla rakennetaan ja
tuetaan A.K.A Luovan brandia. Henkiloston kouluttautuminen on tarkeaa, jotta voidaan
yllapitaa tietotaitotaso ja myyntitaidot kohdillaan. A.K.A Luovassa tama varmistuu
jarjestamalla vahintaan kaksi kertaa vuodessa koko henkilokunnan koulutuspaiva seka pari
kertaa kuussa pidettavilla palavereilla, joissa lapikaydaan uudet tuotteet seka kampanjat.

A.K.A Luovan vahvuutena on aktiivinen kouluttautuminen ja kollegoiden kautta valittyva tieto.

4.5 Markkinoinnin kilpailukeinot yhteenveto

Alla olevassa kuviossa (Kuvio4) nakyy yhteenvetona markkinoinnin kilpailukeinot. Taman kuvion
tarkoituksena on selkeyttaa markkinoinnin kilpailukeinot ja havainnollistaa ne paremmin
ymmarrettaviksi. Kuviota on tarkoitus kayttaa esimerkkina A.K.A Luovan henkiloston

palaverissa, missa keskitytaan kaymaan lapi markkinointia ja sen vaikutuksia.
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Kuvio 3: Markkinoinnin kilpailukeinot

5 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media on verkkomediaymparisto. Sosiaalista mediaa voidaan pitaa
internetmedioina, joilla on yksi tai useampi seuraavista ominaisuuksista: osallistaminen,
avoimuus, keskustelu, yhteisollisyys ja yhdistettavyys (Mayfield 2008, 5). Sosiaalinen media on
ymparisto, missa jokainen kayttaja voi tuottaa sisaltoa sen vastaanottamisen lisaksi. Sosiaalinen
media muodostuu sisallosta, joka on yhdessa tuotettua. Yrityksen julkaistessa kuvan
Facebookissa tai Instagramissa, asiakas voi osallistua kommentoimalla tai tykkaamalla kuvasta.

Nain muodostuu vuorovaikutusta. (Korpi 2010, 7-8.)

Sosiaalinen media tapahtuu tassa ja nyt. Se mika on huomenna luettavissa lehdissa tai vaikkapa
illalla internetissa iltapaivalehtien-sivuilla on sosiaalisessa mediassa jo vanhentunutta.
Hiusalalla ajankohtaisuus on tarkeaa, on pysyttava jatkuvasti ajan hermoilla. Kun trendina
hiustenvarjayksessa ovat ombre, balayage tai ecaille, on tiedettava mika ja annettava sen

kuulua ja nakya sosiaalisessa mediassa.

Sosiaalisen median markkinoinnissa on lahdetta liikkeelle asiakassegmentista ja arvioitava

yrityksen tarve kayttaa eri sosiaalisen median kanavia. Sosiaalisessa mediassa on tarkeaa olla
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lasna ja kuunnella asiakasta. Sosiaalisessa mediassa on tarkeaa luoda vuorovaikutusta

asiakkaiden kanssa keskustelemalla. (Li & Bernoff 2008, 67, 102.)

Hiusalan yritykselle tarkeimpia sosiaalisen median verkkoymparistdoja ovat Facebook ja

Instagram. Muita mahdollisia verkkoymparistoja ovat Twitter, Linkedin, Snapchat ja Periscope.

Facebook on alun perin yksityishenkiloille tarkoitettu sosiaalisen median verkkoymparisto, joka
sittemmin on laajentunut ja yritykset ovat alkaneet hyodyntaa sita markkinoinnissaan. Lyhyesti
kuvattuna Facebook on verkkoymparisto, joka mahdollistaa kuvallisen kayttajaprofiilin
luomisen ja kommunikaation muiden ihmisten (lahinna ystavien) kanssa. Facebookissa on
yhteisollisyytta erilaisten ryhmien ja fanisivujen kautta, joihin ihmiset voivat liittya ja jakaa
omia ajatuksiaan ja kuviaan. Facebook on hiusalan yrityksille nykyisin lahes poikkeuksetta
tyovaline lisata tunnettavuutta ja suorittaa markkinointia. Facebookiin voi luoda yritykselle
omat sivut, jonka kautta on mahdollista markkinoida yritysta. Nakyvyytta voilisata kayttamalla

rahaa, jolloin Facebook suorittaa ”"sponsoroituja” mainoksia. (Korpi 2010, 26; Facebook 2016.)

Instagram on sovellus, jonka Facebook nykyisin omistaa. Sovelluksen tarkoituksena on jakaa
omia kuvia ja selailla muiden sovellukseen lataamia kuvia. Instagramiin luodaan kayttajatili,
joka voi olla julkinen tai yksityinen. Julkiset profiilit nakyvat kaikille ja niiden kuvat nakyvat
hakiessa erilaisten #hashtagien avulla. Sosiaalisen median verkkoymparistoista Instagram on

kuluttajia eniten miellyttava ja osallistava yhteisollinen palvelu. (Instagram 2016.)
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A.K.A Luova kayttaa saannollisesti Facebookia ja [EEITEE .52
Instagramia markkinoinnissaan. Facebook toimii AKALUOVA v
hyvin  yleisena  tiedonvalittajana  erilaisten 149 515 82
tapahtumien ja muun informaation lahteena.

.. 1 V Muokkaa profillia
Instagram on A.K.A Luovalle enemman ]O

tyonaytegalleria. Instagramin kayttoon vaaditaan — akaluova

Fredrikinkatu 33, Helsinki p.0104233499 #wellalife
kuitenkin lisaa suunnitelmallisuutta ja  #olaplex

www ;‘.L.'JIIJ ovall/

yhdenmukaisuutta kuvien julkaisuun.

Sosiaalisiin medioihin lukeutuvat myos erilaiset

blogi- ja vlogi-sivustot.

Blogi, lyhennytty versio webblogista, on
keskusteluun tai tiedon valittamiseen keskittyva
sivusto, jota julkaistaan internetissa. Tyypillista
blogeille on, etta viimeisin kirjoitus nakyy aina
ensin ja loput ovat aikajarjestyksessa. Blogit

kasittelevat yleensa yhta ja kahta aihetta ja

Kuva 2: Luovan Instagram-tili

varsinkin lifestyle -blogit ovat hyvin suosittuja.

Yleisesti ottaen blogit ovat yhden henkilon
yllapitamia. Toki viime vuosina on kehittynyt suurempia blogisivustoja, jotka ovat hyvinkin
ammattimaisia. Blogien suosio tiedonvalittajana erilaisista tuotteista ja palveluista on ollut
rajahdysmaista 2010-luvun puolella. Kuluttajat ottavat mielellaan vinkkeja ja tietoa
bloggareilta, jotka kertovat omia tuotteista ja palveluista. Heidat koetaan luotettavina ja

puolueettomina.

Toinen blogien rinnalle tullut muoto jakaa tietoa on vlogi eli videoblogi. Sen suosio on ylittanyt
jo blogien suosion moninkertaisesti, varsinkin nuorempien sosiaalista mediaa kayttavien
keskuudessa. Vlogit toimivat hyvin samalla tavalla ajatukseltaan kuin blogitkin. Erona on vain

se, etta kuvien ja tekstin sijaan vlogissa kerrotaan asiat videon ja aanen avulla.

6  Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointia ymmartaakseen taytyy ensin ymmartaa, mita ihmiset etsivat
hakukoneilla. Hakukoneiden paatehtava on miellyttaa tiedonetsijaa loytamaan haluamansa.
Jotta voidaan varmistaa loydettavyyden varmistaminen, on sivuja yllapidettava ja kehitettava
saannollisesti. Hakukoneoptimoinnin voi aloittaa miettimalla yrityksen nimea, palveluja,

tuotteita, toimialaa ja ratkaisuja asiakkaalle. (Bailey 2011, 180.)
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Hakukoneoptimoinnista puhuttaessa voidaan lahes termi yleistaa Google optimointiin. Talla
hetkella Google on maailman kaytetyin hakukone ja sen kayttoprosentti on 98,08 %
hakukoneista. Yleisesti voidaan ajatella, etta tarkeaa on tehda hakukoneoptimointi hyvin

nimenomaan Googleen. (Lahtinen 2013, 177.)

Hakukoneoptimoinnissa voidaan keskittya kahdenlaiseen toimintaan: sisaiseen ja ulkoiseen
hakukoneoptimointiin. Sisaisella optimoinnilla tarkoitetaan oman sivustonsisallon parantamista
seka kehittamista ja ulkoinen optimointi tarkoittaa oman sivuston nakyvyyden parantamista

muilla sivuilla.
6.1 Title tag ja meta-tunniste

Title tag, on tieto sivustolla, mita se pitaa sisallaan. Taman tiedon avulla hakukone pystyy
arvioimaan sivustoa ja maarittamaan hakukoneen tuloksen nakyvyytta. Title on lyhyt kuvaava
lause. Sen avulla kerrotaan: millainen, mika, missa ja yrityksen nimi. Alla olevassa kuvassa
nakyy Google-haun kolme parasta tulosta haulla: Parturi-kampaamo Helsinki. Title-tiedon

osumat nakyvat hauissa lihavoituna. (Kananen 2013, 45.)

Blackout Hair & Beauty - Helsingin paras parturi-kampaamo
blackouthair fif v

Blackout on Helsingin keskustassa sijaitseva parturi-kampaamo. Tavoitteenamme on
olla Helsingin paras parturi-kampaamo ja tarjota inspiroivia palveluita
Kestopigmentoinnit - Palvelut - Yhteystiedot - Minute Lounge

Parturi-kampaamo Helsinki - Loyda oikeat yhteystiedot ...
hitps://www.fonecta.filhaku/parturi-kampaamo-+helsinki v
Parturi-kampaamo Helsinki. Tiedot yrityksista, tuotteista ja palveluista helposti ja
nopeasti fonecta. fista.

Parturi-kampaamo Helsinki | Qtime

www.gtime fi/fiiparturi-kampaamo-helsinki v

Parturi-kampaamo Helsinki. Qtime parturi-kampaamo Helsingissa on tarkoitettu
laadukasta tyota arvostaville asiakkaille. Tervetuloa alan huippujen kasittelyyn!

Kuva 3: Title -tiedot Google -haussa

Jokaiselle verkkosivulle on tarkeaa luoda oma title-teksti. Title-tietoon on kannattavaa
sisallyttaa muutama avainsana kuten parturi-kampaamo ja hiukset. Title-tekstin pituus on

maksimissaan 55 merkkia pitka ja loppuun on suotavaa merkita yrityksen nimi.
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Meta-tunnisteessa, toisin kuin Title tag -tiedosto, on muutaman sanan sijaan sisalto kuvattuna
tiivistetysti kokonaisilla virkkeilla. On tarkeaa, etta meta-tiedostot on tehtyna jokaiselle sivulle
erikseen. Hyvan meta-tekstin luominen vaatii lyhyen, informatiivisen ja kuluttajaa kiinnostavan
tekstin. Hyvan meta-tunnisteen pituus pysyy kuitenkin mielellaan alle 155 merkissa, silla
tallainen tieto mahtuu hakukonetulokseen tietokonenaytolla. Meta-tunnisteen kuvaus
kannattaa aloittaa tarkeimmalla informaatiolla ja tekstiin tulee sisallyttaa tarkeita

avainsanoja. (Kananen 2013, 47.)

6.2 Sivuston ominaisuudet seka sisainen ja ulkoinen hakukoneoptimointi

Kun lahdetaan luomaan verkkosivuja, tulee ottaa jo lahtotekijoissa huomiota
hakukoneoptimointiin ja sita kautta sivuston kaytettavyyteen. Sivuston kaytettavyys ratkaisee
paljon hakukoneoptimoinnin tuloksia, kuten myos esteettisyys. Verkkosivuille tuotettava sisalto
tulee olla laadukasta, informatiivista ja hyodyllista lukijalleen. Hyvan sisallon tuottamisella
vaikutetaan myos hakukonenakyvyyteen. Otsikoiden ja valiotsikoiden nimien tulee olla oikein
ja kuvaavasti nimettyja ja hakusanojen tulee esiintya tekstissa useasti. Talla varmistetaan
nakyvyyden parantuminen, tosin lilan useinkaan hakusanat eivat saa nakya. Tama voi johtaa
hakukoneen harhautumiseen ja sivuston roskapostiksi olettamiseen. Verkko-soitteen tulee olla
sivustoa ja yritysta kuvaava. A.K.A Luovan verkko-osoite on www.akaluova.fi, mika hyvin

kuvastaa yrityksen nimea. (Kananen 2013, 47-50.)

Hakukoneet eivat tunnista kuvia, joten kuvien tiedot ovat itse kuvaa tarkeampia. Lisatessa
kuvia sivustolle on hyva ottaa huomioon kuvan Alt-maarite. Sen tehtavana on kertoa
sanallisesti, mita kuvassa on. Hyva Alt-maarite on virke eika luettelo sanoja. Toinen tarkea
maarite kuville on Title-maarite. Sen tehtavana on antaa kuvalle nimi, kun hiiri viedaan kuvan
paalle. Lisaksion syyta kiinnittaa huomiota kuvatiedoston nimeen. Usein kuvatiedoston nimena
on kameran oletusnimi, mutta on hakukone ystavallisempaa muuttaa kuvien nimet sivustoa

kuvaaviksi avainsanoiksi.

Title- ja meta-tiedot ovat osa sisaista hakukoneoptimointia, mutta sen lisaksi siihen sisaltyy
otsikointi, leipateksti ja kuvien maarittaminen. Sivuston sisallon kielen oikeinkirjoitus on
tarkeaa. Otsikoinnissa tulee ottaa huomioon avainsanojen tarkeys. Hyva otsikointi on selkaa,
sijoitettu hyvin ja muotoilu on kayttajaystavallista. Leipateksti eli sivustolla esiintyva teksti on
avainsana-painotteista ja totaalinen osuus leipatekstista avainsanoja voi olla jopa 5 %.

Avainsanoja lisaksi tekstissa on hyva kayttaa synonyymeja.

Saannollinen paivittaminen ja sisallon tuottaminen auttavat hakukoneita suosimaan sivustoa.
Saannolliseen paivittamiseen auttaa Facebook ja Instagram-tilien linkitykset sivustolle. Lisaksi

blogisivun pitaminen on varteen otettava vaihtoehto.
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Linkitykset ovat yksi tarkeimpia sivuston nakyvyyden parantajia. Muiden sivujen linkitykset
nostavat huomattavasti sivuston PR-arvoa hakukoneissa. Tata voidaan lisata esimerkiksi
saanndllisella yhteistyolla eri blogien kanssa. Arvioiden mukaan linkityksia tarvitaan kuitenkin
vahintaan 25 kappaletta, jotta silla on merkitysta sivuston nakyvyydelle. Linkitysten tuomaan
hakukoneoptimointitulokseen vaikuttavat linkkiteksti, linkittavan sivuston sisalto ja linkittavan
sivuston laatu ja hakukoneoptimoinnin arvo. Linkkiteksti toimii ankkurina sivustolle ja siina on
hyva mainita yrityksen toimiala ja yrityksen nimi. Linkittavan sivuston sisallola tarkoitetaan
konteksti sidonnaisuutta. Sivuston olisi hyva kasitella hiusalaa jollakin tasolla. Se voi liittya
esimerkiksi muotiin, kauneuteen, olla toinen parturi-kampaamo tai hiusalan tukkuliike.
Linkittavan sivuston arvo nostaa linkityksen arvoa merkittavasti. Nain ollen kannattaa keskittya
tekemaan yhteistyota hakukoneiden silmissaarvokkaiden sivustojen kanssayhteistyota. (Wiido
2016.)

7  Toiminnallinen osuus

7.1 Markkinointisuunnitelma A.K.A Luovalle

Operatiivinen markkinointisuunnitelma suunniteltiin A.K.A Luovalle vuodelle 2016. Pohjana
talle markkinointisuunnitelmalle kaytettiin aiemmin toteutettua markkinointitutkimusta (Liite
1) ja haastatteluja omistajien kanssa. Markkinointisuunnitelmassa keskityttiin lahinna
kehittamaan selkea suunnitelma, minka avulla kehittaa markkinointitoimenpiteiden

suunnittelua seka luotiin selkea ohje Instagram-paivityksiin.

7.1.1  Markkinointisuunnitelman l@htokohdat ja SWOT-analyysi

Markkinoinnin suunnittelussa lahdettiin liikkeelle tarpeista ja tavoitteista. A.K.A Luovan
tavoitteena on saada seka uutta asiakasvirtaa etta yllapitaa vanhoja asiakassuhteitaan.
Liitteessa (Liite 1) on selvitetty A.K.A Luovan tilannetta markkinointitutkimuksella. Tutkimus
tehtiin kvalitatiivisella menetelmalla ja otanta oli laaja. Tutkimuksella saatiin arvokasta tietoa

asiakkaiden mielipiteista ja tarpeista A.K.A Luovaa kohtaan.

Tilannetta arvioitiin lisaksi tekemalla yritykselle SWOT -analyysi.
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Kuva 4: SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on lyhenne sanoista vahvuudet (Strengths), heikkoudet (Weaknesses),
mahdollisuudet (Oppurtunities) ja uhat (Threats). Sen tarkoituksena on jasennella ja arvioida
yritysta. SWOT-analyysin voi tehda yritykselle, mutta sita voidaan hyodyntaa myos henkilolle,
tuotteelle ja moneen muuhun tarkoitukseen. Markkinointisuunnitelman pohjalle luotiin SWOT-

analyysi A.K.A Luovasta.

8 Pohdinta

Markkinointi on kokoaikaista tyota, johon isommilla yrityksilla on kokonaisia osastoja. Yritykset
painottavat paljon markkinointiin. Pienemmille yrityksille markkinoinnin toteuttaminen kysyy
voimavaroja ja suunnitelmallisuutta. Pk-yritysten markkinointi tapahtuu usein omistajan
toimesta, eika heilla aina valttamatta ole kokemusta markkinoinnista. Tama opinnaytetyo on
ohjenuora A.K.A Luovalle ja tulee edesauttamaan suunnitelmallisuutta markkinointia

toteuttaessa.

Tyota tehdessa keskityttiin kahteen eri osa-alueeseen, joita olivat markkinointi- ja
hakukoneoptimointisuunnitelma. Markkinointisuunnitelmassa lahdettiin liikkeelle yrityksen
tarpeista ja markkinointiin kaytettavasta budjetista. Naiden kriteerien avulla yritykselle luotiin
vuoden mittainen markkinointitapahtumasuunnitelma, jota kykenee hyodyntamaan vuodesta
toiseen hieman uudelleen paivittamalla tarpeen mukaan. Hakukoneoptimointisuunnitelma oli
toinen yrityksen toiveista, mita lahdettiin toteuttamaan. Tarkoituksena oli luoda tuleville

verkkosivuille jarjestelmalliset ja hyvat hakukoneoptimoinnit, jotta hakukonetuloksia voidaan

parantaa.

Hakukoneoptimointi aihealueena oli taysin tuntematonta ja siihen lahdettiin perehtymaan

laajan lahdemateriaalin pohjalta. Aiheena hakukoneoptimointi on ennakointia ja kuluttajien
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arviointia. Tulevaisuudessa hakukoneoptimointia voidaan parantaa kuluttajakyselyilla. Taman
kautta kyetaan ymmartamaan viela paremmin Kkuluttajien hakukone-kayttaytymista.
Hakukoneoptimointisuunnitelma vastaa hyvin parturi-kampaamon tarpeita, mutta tarvitsee
viela hiomista, kunhan verkkosivut ovat tehty valmiiksi. Taman jalkeen pystytaan yhdessa
verkkosivun toimittajan kanssaluomaan sopivat title- ja meta-tiedot sivuille seka keskittymaan

sivun ulkoasun optimointiin.

Opinnaytetyon tekeminen oli haastavaa ja mielenkiintoista. Markkinointisuunnitelman osuus
pienehkon budjetin varassa on haaste, mutta tahan kyettiin vastaamaan hyvin. Tama tyo
osoittautui erittain hyodylliseksi ja sen pohjalta on helppo edelleen kehittaa markkinointia.

Seuraavana suurempana kehityskohteena tulee olemaan sosiaalinen media.

Tyota tehdessa eniten haastetta toi objektiivisena pysyminen, kun kyse on omasta tyopaikasta
ja ajatusten laajentaminen seka uusien ideoiden vastaanottaminen. Markkinointisuunnitelman
luominen ulkopuoliselle toimeksiantajalle olisi ollut huomattavasti helpompaa ja objektiivisuus

seka kriittisyys olisivat olleet itsestaan selvyyksia.

Tyon edetessa erilaiset ongelma tilanteet ratkaistiin yhdessa yrityksen johdon kanssa.
Muutoksia syntyi markkinointitapahtumiin, mutta lopulta lOydettiin sopivat ratkaisut A.K.A

Luovalle.

Tyon edetessa tuli opittua paljon uutta - varsinkin hakukoneoptimoinnista. Tama opinnaytetyo
ei pelkastaan edesauta A.K.A Luovan toimintaa, vaan auttaa opinnaytetyon kirjoittajaa
kasvamaan ammatillisesti ja saamaan nakokulmia markkinoinnista. Tyon ohessa opituilla
taidoilla tyonkirjoittaja on luonut omat verkkosivut ja kyennyt luomaan hyvan pohjan oman

yrityksensa kehittamiselle.
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